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Streszczenie: 
Poniższy raport ma na celu zmierzenie poziomu wskaźnika rentowności sprzedaży netto w trzech 
przedsiębiorstwach tej samej branży oraz zarekomendowanie odpowiednich działań w zależności od 
uzyskanych wyników. 
Wprowadzenie: 
Rentowność sprzedaży netto jest nazywana również zwrotem ze sprzedaży. Informuje ona  
o udziale zysku netto w wartości sprzedaży. Im niższy jest wskaźnik rentowności, tym większa 
wartość sprzedaży musi być zrealizowana dla osiągnięcia określonej kwoty zysku. Większa wartość 
wskaźnika oznacza zatem korzystniejszą sytuację finansową firmy1. 
Wzór na wskaźnik rentowności netto przedstawia się w następująco: 
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gdzie: 
RN  –  rentowność netto 
PN –  przychody netto ze sprzedaży towarów i produktów 
PPO  –  pozostałe przychody operacyjne 
PF  –  przychody finansowe 
ZN  –  zyski nadzwyczajne 
 
1. Wyznaczanie wskaźnika rentowności sprzedaży netto dla pierwszego przedsiębiorstwa 
Tabela 1. Wskaźnik rentowności sprzedaży netto. 
ROK 
PRZYCHODY ZE SPRZEDAŻY3 
(w złotych) 
WYNIK NETTO 
(w złotych) 
RENTOWNOŚĆ SPRZEDAŻY NETTO 
(w %) 
2011 132 322 600,00 - 1 540 100,00 - 1,16 
2010 102 596 400,00 3 893 300,00 3,79 
Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych ze sprawozdań  finansowych 
 
 
 
                                                          
1
 Sierpińska M., Jachna T., Ocena przedsiębiorstwa według standardów światowych, Polskie Wydawnictwo 
Naukowe 2007, str. 198 
2
 Wzór zaczerpnięty ze źródła: 
Gołaszewski P., Analiza sprawozdań finansowych, Fundacja Rozwoju Rachunkowości w Polsce, Łódź 2001, s. 55 
3
 Suma przychodów zawarta w mianowniku wzoru numer 1. 
Wykres 1. Kształtowanie się wskaźnika rentowności sprzedaży netto w latach 2010-2011. 
 
Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych ze sprawozdań  finansowych 
Jak wynika z tabeli nr 1 oraz sporządzonego do niej wykresu nr 1, w roku 2011 wskaźnik 
rentowności sprzedaży pierwszego analizowanego przedsiębiorstwa zmalał o prawie 5 punktów 
procentowych w stosunku do roku 2010. Spadek ten wynika z tego, iż w 2011 roku wystąpiła strata, 
natomiast przychód ze sprzedaży przyjął wartość większą niż w roku 2010. Wskaźnik rentowności 
sprzedaży netto pokazuje, że kolejno w latach 2010 i 2011, wartość zysku/straty netto, 
przypadających na każdą złotówkę sprzedanych produktów, towarów i materiałów oraz pozostałych 
składników działalności firmy jest równa odpowiednio 3,79 oraz -1,16. Wiadome jest, że im wyższa 
jest wartość wskaźnika, tym wyższa jest efektywność dochodów i w 2010 roku dochodowość dla tej 
firmy była najwyższa spośród badanych lat. 
 
2. Wyznaczanie wskaźnika rentowności sprzedaży netto dla drugiego przedsiębiorstwa 
Tabela 2. Wskaźnik rentowności sprzedaży netto. 
ROK 
PRZYCHODY ZE SPRZEDAŻY3 
(w złotych) 
WYNIK NETTO 
(w złotych) 
RENTOWNOŚĆ SPRZEDAŻY NETTO 
(w %) 
2011 39 201 349,37 - 2 570 292,48 - 6,56 
2010 35 792 321,65 276 819,03 0,77 
Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych ze sprawozdań  finansowych 
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Wykres 2. Kształtowanie się wskaźnika rentowności sprzedaży netto w latach 2010-2011. 
 
Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych ze sprawozdań  finansowych 
Jak wynika z tabeli nr 2 oraz sporządzonego do niej wykresu nr 2, w roku 2011 wskaźnik 
rentowności sprzedaży drugiego analizowanego przedsiębiorstwa zmalał o ponad 7,3 punktu 
procentowego w stosunku do roku 2010. Spadek ten wynika z tego, iż w 2011 roku wystąpiła znaczna 
strata, natomiast przychód ze sprzedaży przyjął wartość większą niż w roku 2010. Wskaźnik 
rentowności sprzedaży netto pokazuje, że kolejno w latach 2010 i 2011, wartość zysku/straty netto, 
przypadających na każdą złotówkę sprzedanych produktów, towarów i materiałów oraz pozostałych 
składników działalności firmy jest równa odpowiednio 0,77 oraz -6,56. Wiadome jest, że im wyższa 
jest wartość wskaźnika, tym wyższa jest efektywność dochodów i w 2010 roku dochodowość dla tej 
firmy była najwyższa spośród badanych lat. 
 
3. Wyznaczanie wskaźnika rentowności sprzedaży netto dla trzeciego przedsiębiorstwa 
Tabela 3. Wskaźnik rentowności sprzedaży netto. 
ROK 
PRZYCHODY ZE SPRZEDAŻY3 
(w złotych) 
WYNIK NETTO 
(w złotych) 
RENTOWNOŚĆ SPRZEDAŻY NETTO 
(w %) 
2011 73 305 872,01  5 387 044,88  7,35  
2010 71 424 836,80 4 727 609,30 6,62  
Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych ze sprawozdań  finansowych 
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Wykres 3. Kształtowanie się wskaźnika rentowności sprzedaży netto w latach 2010-2011. 
 
Źródło: Opracowanie własne na podstawie danych ze sprawozdań  finansowych 
Jak wynika z tabeli nr 3 oraz sporządzonego do niej wykresu nr 3, w roku 2011 wskaźnik 
rentowności sprzedaży trzeciego analizowanego przedsiębiorstwa wzrósł prawie o 0,75 punktów 
procentowych w stosunku do roku 2010. Wzrost ten wynika z tego, iż w 2011 roku wystąpił wzrost 
zysku przy jedoczesnym przyjęciu większej niż w 2010 roku wartości przez przychód ze sprzedaży. 
Wskaźnik rentowności sprzedaży netto pokazuje, że kolejno w latach 2010 i 2011, wartość zysku 
netto, przypadającego na każdą złotówkę sprzedanych produktów, towarów i materiałów oraz 
pozostałych składników działalności firmy jest równa odpowiednio 6,62 oraz 7,35. Wiadome jest, że 
im wyższa jest wartość wskaźnika, tym wyższa jest efektywność dochodów i w 2011 roku 
dochodowość dla tej firmy była najwyższa spośród badanych lat. Wzrost wskaźnika w tym roku 
oznaczało, że badana jednostka musiała dla osiągnięcia danej kwoty zysku zrealizować niższą 
sprzedaż niż wtedy, gdy rentowność sprzedaży była niższa. 
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Podsumowanie: 
Wysoki poziom marży świadczy o tym, że firma potrafi skutecznie pozycjonować swoje 
strategie cenowe. Dodatkowo utrzymuje koszty swojej działalności na uwięzi4. Jednak najlepsza 
wartość tego wskaźnika uzależniona jest od rodzaju działalności firmy. Przedsiębiorstwa, które mają 
krótki cykl produkcyjny i możliwość szybkiej sprzedaży produktów, rentowność jest zazwyczaj niższa, 
co wynika z sytuacji, w której krótki cykl wiąże się z mniejszymi kosztami zamrożenia środków. 
Ogólnie przyjmuje się, że w dłuższym okresie marża zysku netto nie powinna przynajmniej spadać. 
Każdy inwestor, stosujący analizę fundamentalną powinien uważnie obserwować poziomy marży  
w kolejnych okresach, ponieważ może to pomóc w przewidzeniu potencjalnych kłopotów branży.  
 Zarówno pierwszemu jak również drugiemu analizowanemu przedsiębiorstwu zaleca się 
wzmożenie czujności i zwiększenie  kontroli nad ponoszonymi przez nie kosztami oraz podjęcie prób 
ich ewentualnego zmniejszenia. Natomiast trzeciemu analizowanemu przedsiębiorstwu zaleca się 
kontynuację działalności w normalnym trybie jej funkcjonowania. 
                                                          
4
 Biedrzycki P., Marża zysku netto (wskaźnik rentowności sprzedaży), 2008, dostępny na: 
http://sindicator.net/baza_wiedzy/wskazniki_rentownosci_i_oceny_perspektyw_rozwojowych/marza_zysku_n
etto_wskaznik_rentowno 
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